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Wissenschaft und Praxis im Gesprach

Ein kleines Jubilaum feierte die Veranstaltungsreihe ,Wissen-
schaft und Praxis im Gesprach” am 20. Januar. Das Institut fir
Genossenschaftswesen unter der Leitung von Prof. Dr. Theresia
Theurl hatte zum 20. Mal eingeladen, um die aktuellen Heraus-
forderungen der Genossenschaftsbanken zu diskutieren. In vier
Vortragen sowie einer anschlieBenden Podiumsdiskussion

wurde vor einer groBen Anzahl an interessierten Teilnehmern
herausgearbeitet und diskutiert, warum Genossenschaftsbanken
besser sind und wie die Starken der genossenschaftlichen Finanz-
Gruppe weiter gestarkt werden kénnen.

olfgang Etrich, Vorstandsmitglied

der Volksbank eG Delmenhorst
Schierbrok, ertffnete das Symposium mit
einem Vortrag Uber die Starkung des Pro-
zessmanagements als zentrale Herausfor-
derung der Genossenschaftsbanken. Diese
sehen sich wie alle Kreditinstitute mit einer
steigenden Komplexitat ihres Umfeldes
konfrontiert. Als pragnante Beispiele
fhrte Wolfgang Etrich die steigende An-
zahl an Informationen, rasante Entwick-
lungen in der IT und zunehmende Regulie-
rungsaufgaben an. Diese Dynamik habe
Auswirkungen auf die Genossenschafts-
bank als Organisationseinheit, die sich den
Entwicklungen anpassen misse. Da je-
doch die Veranderungsgeschwindigkeit in-
zwischen hoher sei als die Lerngeschwin-
digkeit, komme es vermehrt zu einem
Spannungsfeld zwischen Generalisierung
und Spezialisierung, zu individuellen L&-
sungen und unterschiedlichen Vorgehens-
weisen sowie zu steigenden Fehlerquoten.
Das Projekt ,Vereinfachung und Verein-
heitlichung von Prozessen” wurde von der
Volksbank eG Delmenhorst Schierbrok ini-
tilert, um die Lerngeschwindigkeit wieder
der Veranderungsgeschwindigkeit anzu-
passen. Die Zielsetzung des Projektes sieht
daher eine Steigerung der Produktivitat an
jedem Arbeitsplatz, eine Steigerung der
Quialitdt aus Kundensicht sowie die Veran-
kerung des Strebens nach laufenden Ver-
einfachungen und Verbesserungen in der
Unternehmenskultur vor. Erreicht werden
soll dies durch die Festlegung und konse-
quente Umsetzung von Standards, durch
einen zielgerichteten Technikeinsatz sowie
durch die Installation eines Systems einer
laufenden aktiven Steuerung und Uberwa-
chung der Ablaufe. Nach einer Bestands-
aufnahme der gréBten Kostentreiber wur-
den Losungsansatze zur Verankerung der
grundsatzlichen Zielrichtung in Strategie
und Zielkultur sowie zur Schaffung von
Verantwortung und Verankerung der not-

wendigen Methodenkompetenz im Unter-
nehmen erarbeitet. So wurden beispiels-
weise in der Kundenberatung und in den
Serviceprozessen samtliche Prozessschritte
dahingehend beurteilt, ob sie die ein-
fachste Losung sind und ob sie rechtlich er-
forderlich sind. In der Konsequenz wurde
unter anderem eine marktnahe Sachbear-
beitung eingeftihrt, damit sich Vertriebs-
mitarbeiter wieder starker den tatséchli-
chen Vertriebsaufgaben widmen kénnen.
Wolfgang Etrich beendete seinen Vortrag
mit dem Hinweis, dass es eine Kunst sei,
das wegzulassen, was nicht unbedingt er-
forderlich ist.

Im anschlieBenden Vortrag referierte Joa-
chim Schorling, Vorstandsmitglied der
Volksbank in Schaumburg eG mit Sitz in
Rinteln, tGber den Erfolg durch Multikanal-
banking und die Starkung des Vertriebs-
weges Internet. Im vom BVR initiierten Fit-
nessCheck Web 1.0 hatte die Volksbank in
Schaumburg eG im Jahr 2012 erhebliches
Potenzial im eigenen Internetauftritt fest-
gestellt. Bis zu diesem Zeitpunkt wurde
kein Produktverkauf im Internet angebo-
ten, da die personliche Beratung als maB-
geblich beurteilt wurde. So griffen ca. 90
Prozent der Nutzer nur auf die Unterneh-
mens-Homepage zu, um Zahlungsverkehr
abzuwickeln. Im Anschluss an die Ergeb-
nisse des FitnessChecks wurde die Ent-
scheidung getroffen, als Pilotbank am In-
ternetstrategieprojekt ,webErfolg” des
BVR teilzunehmen. Das Ziel dieses Projekts
ist es, dass die Volksbanken und Raiffeisen-
banken bis 2015 den Marktstandard im In-
ternetbanking erreichen und im Jahr 2018
die Nr. 1 in Mitglieder- und Kundenzufrie-
denheit im Online-Kanal sind. Herauszuhe-
ben ist dabei, dass der Vertriebsweg Inter-
net die Filiale erganzt, nicht ersetzt. Die
Voraussetzung fur einen erfolgreichen
Aufbau des Vertriebsweges Internet sei die
Integration in die Gesamtstrategie, die Ver-

anderungsbereitschaft aller Mitarbeiter
und eine entsprechende Investitionsbereit-
schaft. Joachim Schorling zeigte den Teil-
nehmern die verschiedenen Eckpunkte des
Projektes auf. Zuletzt wurden Anfang Ja-
nuar der Produktverkauf von Tagesgeld-,
Spar- und Festgeldkonten im Internet ge-
startet. Zudem werden nun Produkte der
Verbundpartner, wie zum Beispiel Pflege-
versicherungen, Bausparvertrage und Kon-
sumentenkredite, Gber die Homepage der
Volksbank angeboten. In einer Umfrage
konnte festgestellt werden, dass die Kun-
den sehr zufrieden mit dem neuen Online-
Auftritt ihrer Volksbank sind. Die Zugriffe
auf die Unternehmens-Homepage wurden
mehr als verdoppelt. Joachim Schorling
stellte eindriicklich dar, wie die Kraft der
genossenschaftlichen FinanzGruppe die
einzelne Genossenschaftsbank bei der
Umsetzung derartiger Projekte unterstit-
zen kann. So konnte die Volksbank in
Schaumburg eG auf die Betreuung des
Regionalverbandes ebenso zurlickgreifen
wie auf die Unterstiitzung durch die
VR-NetWorld GmbH und die GAD eG. Nur
mit dieser Kraft des Verbundes sei es mog-
lich, das Ziel ,TOP Filiale + TOP Online-
bank” zu erreichen.

Ingo Stockhausen, Vorstandsvorsitzender
der Volksbank Oberberg eG mit Sitz in
Wiehl, zeigte im Anschluss auf, wie eine
Genossenschaftsbank die Flache starken
und Ertrége durch Filialausbau generieren
kann. Wahrend sich regionale Wettbewer-
ber aus der Fldche des mittelstandisch ge-
pragten Oberbergischen Kreises zuriickzie-
hen, tatigt die Volksbank Oberberg eG
umfassende Investitionen in die Moderni-
sierung und in den Ausbau des Filialnetzes.
So wurden seit 2008 drei neue Geschéfts-
stellen in Bergneustadt-Wiedenest, Engels-
kirchen-Loope und Gummersbach-Nieder-
seBmar erdffnet. Die Erdffnung der
30. Geschaftsstelle der Volksbank Oberberg
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eG auf dem Gummersbacher Steinmiiller-
geldnde avisierte Ingo Stockhausen fiir das
Jahr 2015. Insgesamt sind ca. 70 Prozent
der Mitarbeiter der Volksbank Oberberg eG
i Markt bzw. im marktnahen Bereich aktiv.
Stockhausen zeigte anschaulich auf, wie
der persdnliche Kontakt des Beraters zu den
Kunden den Image- und damit auch den
Wettbewerbsvorteil sichert. Neben der po-
sitiven Resonanz aus der Bevolkerung, ins-
besondere nach dem Riickzug der Wettbe-
werber aus der Flache, bestatigen auch die
Zahlen die Geschaftspolitik der Volksbank
Oberberg eG: Die Kunden-, Konten- und
Mitgliederentwicklung der drei neuen Ge-
schaftsstellen verzeichnen einen kontinuier-
lichen Aufwartstrend und starken damit
auch das Ergebnis der Gesamtbank. Dies
festigt die Volksbank Oberberg eG laut
Stockhausen darin, auch in Zukunft einen
Multikanalvertrieb mit Schwerpunkt Stand-
ortfiliale zu verfolgen. Um dabei dem An-
spruch an eine hohe Beratungsqualitat bei
Dezentralitat gerecht zu werden, wird die
Volksbank Oberberg eG das Projekt ,Bera-
tungsqualitat” des BVR umsetzen.

Im letzten Vortrag ging Mark Heiter, Vor-
standsmitglied der VR-Bank Nordeifel eG

mit Sitz in Schleiden, auf die Frage ein, wie
die Mitgliedschaft als zentrales Alleinstel-
lungsmerkmal der Genossenschaftsban-
ken gestarkt werden kann. Die VR-Bank
Nordeifel eG weist hier erfolgreiche Erfah-
rungen auf, da durch die Verfolgung einer
konsequenten MemberValue-Strategie die
Mitgliederzahl seit 2002 fast verdoppelt
werden konnte. Inzwischen sind Uber
80 Prozent der Privatkunden der VR-Bank
Nordeifel eG Mitglieder und damit Eigen-
tlmer ihrer Bank. Dass sich diese strategi-
sche Ausrichtung betriebswirtschaftlich
lohnt und nicht aus Grinden der ,Sozial-
romantik” verfolgt wird, zeige sich bei-
spielsweise an einer héheren Produktnut-
zungsquote von Mitgliedern gegentber
Nichtmitgliedern. Die einzelnen Bestand-
teile des MemberValues, der unmittelbare,
der mittelbare und der nachhaltige Mem-
berValue werden von der VR-Bank Nord-
eifel eG gleichermaBen intensiv in der Stra-
tegie berlcksichtigt. Der unmittelbare
MemberValue, zu dem alle Leistungen
zahlen, die den Mitgliedern einen direkten
Nutzen stiften, wird bei der VR-Bank
Nordeifel eG insbesondere durch eine ge-
zielte und bedarfsgerechte Beratung der
Privat- und Firmenkunden erzielt. Dazu

werden Instrumente wie der VR-Finanz-
Plan, der Unternehmerdialog oder der
Baufinanzierungsdialog eingesetzt. Zu-
satzlich wurden innovative Angebote wie
eine  wdchentliche  Mitglieder-Sprech-
stunde bei den Vorstandsmitgliedern ein-
geflhrt. Der mittelbare MemberValue, der
alle pekunidren Stréme, die von der Ge-
nossenschaftsbank zu den Mitgliedern flie-
Ben, berticksichtigt, baut bei der VR-Bank
Nordeifel eG neben der jihrlichen Divi-
dende auf Bonuspunkten auf, welche an
die Mitglieder je nach Geschéftsintensitat
ausgezahlt werden. Der nachhaltige Mem-
berValue, der das Prinzip der Langfristig-
keit beinhaltet, wurde bei einer Umfrage
unter den Kunden der VR-Bank Nordeifel
eG als wichtigster Bestandteil der Mem-
berValue-Strategie ermittelt. Hierzu z&hlte
Mark Heiter beispielsweise die Mitbestim-
mung der Mitglieder bei der Verteilung
von Spendengeldern sowie die Férderung
des gesellschaftlichen Engagements der
Vereine in der Region. Dariiber hinaus solle
noch mehr Demokratie in der Genossen-
schaft und ein intensiver Dialog mit den
Mitgliedern erreicht werden. Eine konse-
quente Verfolgung der MemberValue-
Strategie fuhre schlieBlich zu einem Nut-

Referenten und Organisatoren bei der 20. Vortragsveranstaltung im Rahmen der Veranstaltungsreihe , Wissenschaft und Praxis im
Gespréch” (v. I.): Dr. Matthias Metz, Vorsitzender des Vorstandes der Bausparkasse Schwébisch Hall AG; Ingo Stockhausen, Vorstands-
vorsitzender der Volksbank Oberberg eG mit Sitz in Wiehl; Mark Heiter, Vorstandsmitglied der VR-Bank Nordeifel eG mit Sitz in Schlei-
den, Wolfgang Etrich, Vorstandsmitglied der VVolksbank eG Delmenhorst Schierbrok; Ralf W. Barkey, Vorstandsvorsitzender des Rhei-
nisch-Westfdlischen Genossenschaftsverbandes, Prof. Dr. Theresia Theurl, Leiterin des Instituts fir Genossenschaftswesen an der West-
falischen Wilhelms-Universitét Mnster; Wolfgang Kirsch, Vorstandsvorsitzender der DZ BANK; Joachim Schorling, Vorstandsmitglied
der Volksbank in Schaumburg eG mit Sitz in Rinteln, und Carsten Graaf, Vorstandsvorsitzender der Volksbank Meerbusch eG.
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zen/Mehrwert sowohl fur das Mitglied als
auch fir die Bank.

Im Anschluss an die Vortrége erfolgte eine
von Prof. Dr. Theresia Theurl moderierte Po-
diumsdiskussion unter dem Motto ,Starken
starken — Perspektiven der Arbeitsteilung in
der genossenschaftlichen FinanzGruppe”.
Aufbauend auf der Diskussion von Starken
sowie moglichen Schwachen wurden Zu-
kunftsperspektiven der genossenschaftli-
chen FinanzGruppe erortert. Mit Ralf W.
Barkey, Vorstandsvorsitzender des Rhei-
nisch-Westfélischen  Genossenschaftsver-
bandes, Carsten Graaf, Vorstandsvorsitzen-
der der Volksbank Meerbusch eG, Wolfgang
Kirsch, Vorstandsvorsitzender der DZ BANK,
sowie Dr. Matthias Metz, Vorsitzender des
Vorstandes der Bausparkasse Schwabisch
Hall, konnten wiederum namhafte Vertreter
aus der genossenschaftlichen FinanzGruppe
gewonnen werden,

Zu Beginn der Podiumsdiskussion zeigte
Wolfgang Kirsch aufbauend auf den Er-
fahrungen der Finanzmarktkrise die Zu-
kunftsfahigkeit der Zusammenarbeit der
Genossenschaftsbanken mit den Ver-
bundunternehmen auf. So richte die
DZ BANK ihr Geschaftsmodell an der Stra-
tegie ,Verbund first” aus. Dies verdeut-
lichte Kirsch exemplarisch anhand bereits
ergriffener MaBnahmen. Vorteile von Ge-
nossenschaftshanken  gegenlber den
Wettbewerbern fithrte Carsten Graaf auf
die Individualitit des Geschaftsmodells
der Primarinstitute zurtick. Diese Vorteile
haben sich in einem stetigen Kunden- und
Mitgliederzuwachs trotz Niedrigzinsphase
manifestiert. Dabei verdeutlichte Graaf,

dass der Kundenzuwachs zugleich einen
Handlungsbedarf fur die Primarbanken
darstelle. So muisse das entgegenge-
brachte Vertrauen gestarkt und gefestigt
werden. In der zunehmenden Regulie-
rungskomplexitat sehen alle Podiumsdis-
kutanten tbereinstimmend eine Heraus-
forderung fiir die Genossenschaftsbanken.
Aufgrund dessen musse gemaB Dr. Mat-
thias Metz und Ralf W. Barkey die genos-
senschaftliche FinanzGruppe einen guten
und nachhaltigen Kontakt zur Politik auf-
bauen. So gelte es, den wichtigen Ent-
scheidungstragern auf EU-Ebene, die die
Strukturen der genossenschaftlichen Fi-
nanzGruppe bislang nur unzureichend
kennen, die Besonderheiten dieses Ver-
bundes zu verdeutlichen. Barkey sieht hier-
bei durch einen konsequenten Einbezug
der Mitglieder der Primarbanken einen Er-
folgsfaktor. Kirsch betonte die Befreiung
der Abzugspflicht von Verbundbeteiligun-
gen vom harten Kernkapital als ein Bei-
spiel, das zeige, dass durch die bereits er-
folgte politische Kommunikation schon
einiges erreicht wurde. Unabhangig davon
gelte es gemaB dem Vorstandsvorsitzen-
den der DZ BANK, den steigenden Re-
gulierungskosten durch eine Optimierung
von Prozessen zu entgegnen. Durch die
Durchfiihrung von [T-Investitionen mit der
Zielsetzung der Erleichterung der Zusam-
menarbeit in der genossenschaftlichen
FinanzGruppe solle die fur die Beratung
der Kunden zur Verfugung stehende Zeit
der Primarbanken vor Ort erhoht werden.
In einer weiteren Steigerung der Unterstiit-
zung der Primdrbanken sieht auch der
Vorstandsvorsitzende des Rheinisch-West-
falischen Genossenschaftsverbandes die
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zuklnftige Bedeutung des Verbands. So
gelte es, Prozesse der Genossenschafts-
banken durch den Verband zu begleiten,
zu moderieren und schlussendlich abzu-
schlieBen, aber auch Anregungen zu ge-
ben. Ziel der unterstiitzenden Tatigkeiten
des Verbundes musse die Steigerung der
Nettomarktzeit flr die Primarbanken sein,
welche durch die Regulierung stark be-
eintrachtig werden, so der Zukunftsaus-
blick von Graaf. Ubereinstimmend mit
den anderen Diskutanten argumentierte
Dr. Metz, dass die gut funktionierende
Arbeitsteilung in der genossenschaftlichen
FinanzGruppe auch damit verbunden sei,
dass es in den nachsten Jahren zu Fusionen
auf der Verbundebene kommen wiirde,
Barkey betonte, dass sich die Zukunftsaus-
sichten mit dem emotionalen Aufladen der
Marke der genossenschaftlichen Finanz-
Gruppe deutlich verbessern lassen. Auch
Kirsch sieht in der Steigerung der Marken-
visibilitat einen wichtigen Erfolgsfaktor fir
die genossenschaftliche FinanzGruppe der
Zukunft. Wenngleich zuklnftig viele Her-
ausforderungen in der genossenschaftli-
chen FinanzGruppe zu bewaltigen sind, so
waren sich die Podiumsdiskutanten dari-
ber einig, dass diese aus einer Position der
Starke heraus erfolgreich in Angriff ge-
nommen werden kénnen.

Die nichste Veranstaltung ,Wissenschaft
und Praxis im Gesprach” wird am 26. Mai
stattfinden.

Text und Foto: Florian Klein, wissenschaftli-
cher Mitarbeiter, Westfalische Wilhelms-
Universitat Minster, Institut fir Genossen-
schaftswesen
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